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RESUMEN 
 
El objetivo de esta investigación es implementar un Sistema CRM para mejorar el 
proceso de atención al cliente de la empresa comercializadora Maíz del Norte el 
Ingeniero SAC. Para ello se realizó un análisis situacional en el cual se demuestra 
que no existe un buen proceso de atención al cliente. 
 
Se realizó un estudio de tipo descriptiva, transaccional o transversal. El estudio 
describe dos variables: Variable Independiente (Sistema CRM) y Variable 
Dependiente (Proceso de atención al cliente).El diseño de investigación es no 
experimental, donde se contó con una población de 150 clientes, de los cuales se 
estableció una muestra de 84 clientes, quienes han manifestado la información 
necesaria para esta investigación. 
 
La empresa está dispuesta a desarrollar productos que cumplan en satisfacer las 
preferencias y requerimientos de los consumidores. 
 
Las conclusiones determinan que existe un déficit en la atención al cliente, por lo 
que se propone un Sistema CRM, que siendo una herramienta base para todo tipo 
de organización, busca mantener, retener y fidelizar al cliente. Logrando que éste 
sea el centro de atención de la empresa. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ABSTRACT 
 
The objective of this research is to implement a CRM system to improve customer 
process trading company Corn North SAC Engineer. To do a situational analysis 
which shows that there is a good customer process was performed. 
 
A study of descriptive, transactional or cross type was performed. The study 
describes two variables: Independent Variable (CRM system) and dependent 
variable (customer process) .The research design is not experimental, where it had 
a population of 150 customers, of which a sample of 84 was established customers 
who have shown the necessary information for this research. 
 
The company is willing to develop products that meet to satisfy the preferences and 
requirements of consumers. 
 
The findings determined that there is a shortfall in customer service, so a CRM 
system, which remains a basic tool for all types of organization, seeks to maintain, 
and retain customer loyalty is proposed. Achieving this will be the focus of the 
company. 
 
